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Hot Pangsit Nyornyor merupakan sebuah usaha yang bergerak dibidang kuliner. Dimasa 
pandemi Covid- 19 membuat para pelaku usaha di bidang kuliner mengalami penurunan 
penjualan.  Para penjual dituntut untuk berpikir lebih dalam bagaimana merencana kan 
strategi pemasaran di masa pandemi Covid 19. Penelitian ini bertujuan untuk menentukan 
faktor yang berpengaruh terhadap usaha hot pangsit nyornyor dan merencakan bagaimana 
strategi pemasarannya. Hasil dari penelitian ini adalah Strategi yang harus dilakukan oleh 
Hot Pangsit Nyornyor dalam meningkatkan loyalitas pelanggan dengan menggunakan 
metode TOPSIS adalah alternatif evaluasi harga memiliki total nilai 0,554. Alternatif 
membuat penawaran harga memiliki total nilai 0,603. Alternatif pemilihan lokasi memiliki 
total nilai 0,481. Kemudian alternatif penawaran promosi memiliki total nilai 0,358. 
Alternatif membuat penawaran harga memiliki total nilai lebih tinggi dari alternatif 
lainnya. Sehingga alternatif membuat penawaran harga adalah alternatif terpilih untuk 
meningkatkan loyalitas pelanggan. 
 
























Nyornyor Hot Pangsit is a business engaged in the culinary field. During the Covid-19 
pandemic, business actors in the culinary field experienced a decline in sales. Sellers are 
required to think more deeply about how to plan marketing strategies during the Covid 19 
pandemic. This study aims to determine the factors that influence the hot pangsit nyornyor 
business and plan how the marketing strategy will be. The results of this study are the 
strategy that must be carried out by Hot Pangsit Nyornyor in increasing customer loyalty 
by using the TOPSIS method is an alternative price evaluation that has a total value of 
0.554. The alternative of making a price quote has a total value of 0.603. Alternative 
location selection has a total value of 0.481. Then the alternative promotional offers have 
a total value of 0.358. The alternative makes the price quote have a higher total value than 
the other alternatives. So that the alternative of making price offers is the chosen 
alternative to increase customer loyalty. 
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1.1 Latar Belakang 
 Di era globalisasi ini perkembangan teknologi semakin hari semakin 
meningkat. Peningkatan teknologi ini membuat pemilik usaha harus saling bersaing 
dalam mengembangkan bisnisnya. Banyak cara yang dilakukan oleh pemilik usaha 
dalam mengembangkan bisnisnya, salah satunya dengan meningkatkan penjualan. 
Meningkatkan penjualan dapat dilakukan dengan menerapkan strategi pemasaran. 
 Pemasaran memiliki peranan yang penting bagi pengusaha untuk 
mempertahankan usahanya (Abidin, dkk, 2017). Usaha tersebut dapat berupa 
proses perencanaan, perhitungan dan pertimbangan yang tepat sasaran. Pemasaran 
dapat mempengaruhi berbagai faktor dengan cara menawarkan produk yang 
berpengaruh pada faktor tersebut. Pemasaran juga memiliki tujuan membangun 
hubungan yang baik kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan konsumen. 
Untuk memenuhi kebutuhan konsumen diperlukan strategi pemasaran. 
 Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terurai dibidang pemasaran. 
Untuk mendapatkan hasil yang optimal diperlukan strategi untuk menghadapi 
persaingan, strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan dan sebagainya. 
Pemilik usaha diharuskan berpikir lebih keras dalam mempertahankan konsumen. 
Apalagi dalam situasi Covid-19 membuat pemilik usaha harus berpikir lebih keras 
agar tidak bangkrut. Salah satu metode yang digunakan dalam meningkatkan 
pemasaran adalah dengan menggunakan Metode TOPSIS. 
 Menurut Herdiyanti dan Widianti (2013) metode Technique for Others 
Reference By Similarity to Ideal Solution (TOPSIS) adalah metode dengan kategori 
multi-criteria decision making (MCDM) yaitu teknik pengambilan keputusan dari 
beberapa pilihan alternatif yang ada. Pada prinsipnya alternatif metode TOPSIS 
yang dipilih haruslah mempunyai jarak terdekat dari solusi ideal positif dan jarak 
yang jauh dari solusi ideal negatif dari sudut pandang geometris dengan 
menggunakan jarak Eulidean  untuk menentukan kedekatan relatif dari suatu 




 Hot Pangsit Nyornyor merupakan usaha yang dimiliki oleh Umar Dawam 
Saputra. Usaha Hot Pangsit Nyornyor berlokasi di jalan Garuda Sakti, KM 1 
tepatnya di sebelah Central Panam Elektronik. Usaha ini sudah berdiri sejak tahun 
2017. Sejak tahun 2017 usaha ini mengalami penjualan yang fluktuatif. Ditambah 
dimasa pandemi covid-19 membuat pemilik usaha kesulitan dalam 
mempertahankan usahanya. Bahkan efek pandemi covid-19 membuat usaha Hot 
Pangsit Nyornyor harus tutup sementara hingga pandemi telah selesai.  
 
Gambar 1.1 Outlet Hot Pangsit Nyonyor 
(Sumber: Hot Pangsit Nyonyor, 2020) 
 Penjualan Hot Pangsit Nyornyor sebelum dilanda pandemi dapat dilihat 
pada Tabel 1.1. 
Tabel 1.1 Data Penjualan Hot Pangsit Nyornyor Tahun 2019 
No. Bulan Produksi (Pcs) Penjualan (Pcs) 
1 Januari 1040 962 
2 Februari 1014 900 
3 Maret 1144 1100 
4 April 1118 1052 
5 Mei - - 
6 Juni 910 858 
7 Juli 1040 1014 
8 Agustus 1040 962 
9 September 1170 1118 
10 Oktober 1170 1144 




Tabel 1.1 Data Penjualan Hot Pangsit Nyornyor Tahun 2019 (Lanjutan) 
No. Bulan Produksi (Pcs) Penjualan (Pcs) 
11 November 1170 1014 
12 Desember 1040 988 
Total 11856 11112 
Rata-Rata (/Bulan) 988 926 
(Sumber: Hot Pangsit Nyornyor, 2019) 
 
Gambar 1.2 Grafik Penjualan Hot Pangsit Nyonyor 2019 
(Sumber: Pengumpulan Data, 2020) 
 Tabel 1.1 menunjukkan jumlah rata-rata produksi Hot Pangsit Nyornyor 
adalah sebesar 988 pcs, sedangkan jumlah penjualan rata-rata Hot Pangsit Nyornyor 
pada tahun 2019 adalah sebesar 926 pcs. Penjualan Hot Pangsit Nyornyor setiap 
masih bersifat fluktuatif. Hal ini berpengaruh pada margin keuntungan. Penjualan 
pangsit Nyonyor sendiri target pasarnya sebagian besar adalah pelajar/mahasiswa. 
Sehingga ketika musim libur semester tiba akan berpengaruh pada penjualan Hot 
Pangsit Nyonyor. Seperti pada bulan Mei produksi terhenti karena libur Idul Fitri, 
kemudian pada bulan Juni Hot Pangsit Nyonyor kembali produksi, namun tidak 



























strategi pemasaran yang digunakan pada UKM Hot Pangsit Nyonyor yaitu melalui 
beberapa cara seperti promosi di instagram, Whatsapp dan mulut ke mulut, namun 
strategi pemasaran yang saat ini digunakan masih belum efektif untuk mencapai 
hasil penjualan yang tinggi. Sehingga masih diperlukan metode ataupun cara-cara 
lain yang diharapkan dapat meningkatkan hasil penjualan. Salah satu strategi 
pemasaran yang dapat dilakukan untuk pemasaran  Hot Pangsit Nyonyor adalah 
dengan menggunakan metode TOPSIS. 
 Berdasarkan penjelasan diatas peneliti akan melakukan penelitian tentang 
“Perencanaan Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pangsit 
Nyornyor di Cabang Garuda Sakti dengan Menggunakan Metode Topsis”. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
 Rumusan masalah pada penelitian ini adalah Bagaimana Merancang 
Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pangsit Nyornyor di Cabang 
Garuda Sakti dengan Menggunakan Metode Topsis? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
 Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk menentukan faktor yang berpengaruh terhadap usaha Hot Pangsit 
Nyornyor dengan menggunakan Uji T. 
2. Untuk merencanakan strategi pemasaran usaha Hot Pangsit Nyornyor 
dengan menggunakan Metode TOPSIS. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
 Manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Peneliti 
a. Dapat menambah wawasan dan penerapan ilmu pengetahuan di bidang 
pemasaran 
b. Dapat mengetahui pengaplikasian metode Topsis 




a. Dapat menjadi masukan dalam melakukan perbaikan untuk 
meningkatkan pemasaran. 
b. Dapat mengetahui faktor-faktor yang diperlukan dalam meningkatkan 
pemasaran. 
 
1.5 Batasan Masalah 
 Batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai beirkut: 
1. Pengumpulan data penelitian hanya di wilayah Garuda Sakti. 
2. Peneliti hanya menggunakan data penjualan pada tahun 2019 
3. Penelitian ini dilakukan pada Hot Pangsit Nyornyor 
 
1.6 Posisi Penelitian 
 Posisi penelitian dilakukan agar penelitian yang dilakukan terhindar dari 
penyimpangan dan penyalinan sehingga perlu ditampilkan posisi penelitian sebagai 
berikut: 
Tabel 1.2 Posisi Penelitian 
No. Judul Penulis Metode Hasil 
  
1 Pemilihan Strategi 
Pemasaran dengan 










Memperluas Jaringan , 
Menjalin Kerjasama , 
Meningkatkan Pelayanan dan 
Memanfaatkan Kios 
2 Analisa Strategi 
Pemasaran pada PT. 






PT. Koko Jaya Prima dapat 
Mengembangkan dealer dan 
bengkelnya dengan cara 
mengembangkan kemampuan 
Tenaga Pekerja Serta 
Memanfaatkan Promosi yang 
Lebih Baik 
3 Strategi Pemasaran 
Keripik Singkong IRT 
Cap Kelinci di Tanjung 




Analisa Swot Kekuatan yang dapat di 
andalkan yaitu keunggulan 
produk dan sikap jujur 
kemudian ramah terhadap 
pelanggan. 





Meri Azmi(2017) Analisa Swot 
dan TOPSIS 
Mengembangkan kemampuan 
Tenaga Pekerja Serta 
Memanfaatkan Promosi yang 
Lebih Baik 




Tabel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan) 
5 Perencanaan Strategi  
Pemasaran untuk  
Meningkatkan  Penjualan  
Pangsit Nyornyor di  
Cabang Garuda Sakti  




TOPSIS Untuk menentukan faktor yang 
berpengaruh terhadap usaha 
Hot Pangsit Nyornyor dengan 
menggunakan Uji T. 
Untuk merencanakan strategi 




(Sumber: Pengumpulan Data, 2020) 
 
1.7 Sistematika Penulisan 
Penggunaan sistematika dalam penulisan laporan penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Membahas tentang garis besar dari permasalahan yang akan diteliti. Pada 
pendahuluan terdapat latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian, batasan penelitian, dan sistematika penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada Bab ini berisikan teori-teori relevan yang digunakan sebagai 
pedoman dan dasar pemikiran dalam mencari dan pemecahan masalah 
kemudian menguraikan teori-teori yang mendukung permasalahan, 
sehingga peneliti memiliki dasar dalam melakukan penelitian dan dapat 
menyelesaikan masalah yang dibahas. 
BAB III  METODOLOGI PENELITIAN 
 Metodologi penelitian berisikan tahap-tahapan yang akan dilakukan pada 
penelitian. Dimulai dari pendahuluan, studi literatur, identifikasi masalah, 







BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 
Bab yang berisi mengenai pengumpulan dan pengolahan data yang 
berisikan profil perusahaan, data yang diperlukan untuk disesuaikan 
dengan metode yang digunakan. 
BAB V ANALISA 
Bab ini berisikan tentang analisa terhadap hasil pengolahan data dan 
kemudian diberikan usulan perbaikan yang akan dijelaskan dan dijabarkan 
lebih detail agar dapat memberikan solusi yang tepat. 
BAB VI  PENUTUP 
Pada bab ini akan menyimpulkan inti dari hasil penelitian sesuai dengan 









 Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai 
faktor sosial, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. Akibat dari pengaruh 
berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individual maupun kelompok 
mendapatkan kebutuhan dan nilai komoditas (Assauri, 2010). Secara sederhana, 
definisi pemasaran lebih diidentikkan dengan proses pengenalan produk kepada 
konsumen potensial. 
 Tujuan pemasaran adalah membangun hubungan jangka panjang yang 
saling memuaskan dengan pihak-pihak yang memiliki kepentingan utama 
pelanggan, pemasok, distributor yang dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. 
pemasaran adalah salah satu kegiatan yang sangat penting dalam dunia usaha. 
Pemasaran menjadi pendorong untuk meningkatkan penjualan sehingga tujuan dari 
perusahaan dapat tercapai. 
 
2.2 Konsep Pemasaran 
 Konsep pemasaran (Marketing Concept) berpandangan bahwa kunci untuk 
mewujudkan tujuan organisasi terletak pada kemampuan organisasi dalam 
menciptakan, memberikan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar 
yang lebih baik dibandingkan pesaing (Tjiptono, 2008). Pemasaran dibagi menjadi 
beberapa konsep inti, yaitu (Indrasari, 2019) : 
1. Pasar sasaran dan segmentasi 
 Segmentasi pasar menjadi langkah awal yang diambil oleh para pemasar. 
Pemasar mengidentifikasi dan membedakan kelompok-kelompok pembeli 
yang mungkin lebih menyukai berbagai produk dan bauran pemasaran.  
2. Pemasaran dan prospek 
 Seorang pemasar dapat mencari tanggapan dari pihak lain yang lebih 




menjual sesuatu kepada yang lain, maka keduanya dikenal dengan istilah 
pemasar. 
3. Kebutuhan, keinginan, dan permintaan 
 Pemasar harus berupaya untuk memahami kebutuhan, keinginan dan 
permintaan pasar sasaran. Kebutuhan menggambarkan tuntutan dasar 
manusia. Manusia membutuhkan makanan, udara, air, dan kebutuhan 
lainnya. Kebutuhan-kebutuhan menjadi keinginan bila diarahkan kepada 
sasaran yang spesifik dapat memenuhi kebutuhan. 
4. Produk atau tawaran 
 Orang memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka dengan produk. 
Produk adalah setiap tawaran yang dapat memuaskan kebutuhan dan 
keinginan.  
5. Nilai dan kepuasan  
 Produk atau tawaran akan berhasil jika memberikan nilai dan kepuasan 
kepada pembeli sasaran. Nilai dapat didefinisikan sebagai risiko antara apa 
yang didapatkan dengan apa yang diberikan. 
6. Pertukaran dan transaksi 
 Pertukaran hanyalah salah satu dari empat cara yang dapat dipakai 
seseorang untuk mendapatkan sebuah produk. Manusia dapat menghasilkan 
sendiri produk atau jasa. 
7. Hubungan dan jaringan kerja 
 Pemasaran transaksi adalah bagian dari suatu gagasan yang lebih besar yang 
dikenal dengan istilah relationship marketing. Relationship marketing 
memiliki tujuan untuk membangun hubungan jangka panjang yang saling 
memuaskan dengan pihak-pihak terkait. 
8. Saluran Pemasaran 
 Pemasaran menggunakan saluran komunikasi. Saluran komunikasi 
digunakan untuk menyerahkan dan menerima pesan dari pembeli. 




 Rantai pasok menggambarkan suatu saluran yang lebih panjang yang 
terentang dari bahan mentah, komponen-komponen, hingga produk-produk 
akhir yang akan ditawarkan kepada pembeli. 
10. Persaingan 
 Persaingan mencakup semua tawaran dari pesaing serta barang pengganti 
yang aktual dan potensial yang mungkin dipertimbangkan oleh seorang 
pembeli. 
 
2.3 Manajemen Strategi 
 Menurut Jauch dan Glueck (1997) dikutip oleh Bilung (2016) manajemen 
strategi merupakan sejumlah keputusan yang mengarah kepada penyusunan suatu 
strategi yang efektif untuk membantu mencapai sasaran perusahaan. manajemen 
strategi merupakan suatu metode dan perilaku eksekusi yang dihasilkan dari 
perpaduan dua unsur utama, yaitu sosiologi dan ekonomi. Pada hakikatnya 
manajemen strategi menghadapi berbagai tantangan baik dari internal maupun 
eksternal. 
 Pada tahapan awal berhadapan dengan tantangan internal perusahaan. 
Kemudian berhadapan dengan tantangan dari luar perusahaan. Masing-masing 
tantangan memiliki karakteristik yang berbeda dan sulit dihindarkan oleh pembuat 
keputusan. 
 
2.4 Manfaat Manajemen Strategi 
 Menurut David (2009) dikutip oleh Bilung (2016) manfaat dari manajemen 
strategi adalah untuk membantu organisasi merumuskan strategi yang lebih 
sistematis dan logis. Pada hakikatnya manajemen strategi berfungsi sebagai 
instrumen yang membantu perusahaan menghadapi masa depan dengan pendekatan 
sistematis dan logis. Selain itu manajemen strategi berguna untuk pedoman dan 








 Perencanaan adalah cara untuk memenangkan persaingan. Perencanaan 
selalu melekat pada kegiatan sehari-hari manusia. perencanaan telah berkembang 
sejak lama dan mengalami banyak perubahan seiring perkembangan waktu. Syarat-
syarat yang harus ada pada perencanaan adalah sebagai berikut (Pardede, 2011): 
1. Merumuskan masalah 
2. Mengumpulkan Informasi 
3. Menetapkan alternatif 
4. Memilih keputusan perencanaan yang rasional. 
 Selain syarat-syarat diatas, perencanaan juga memiliki prinsip-prinsip 
sebagai berikut (Pardede, 2011): 
1. Penentuan pilihan. 
2. Penetapan pengagihan sumber daya. 
3. Penetapan dan usaha pencapaian sasaran dan tujuan pembangunan. 
4. Penetapan dan usaha pencapaian sasaran dan tujuan pembangunan. 
5. Berpikir sistem, holistik, dan berkelanjutan. 
 
2.6 Kuesioner 
Kuesioner adalah sebuah alat pengumpulan data yang nantinya data tersebut 
akan diolah untuk menghasilkan informasi tertentu. Selain itu kuesioner merupakan 
alat pengumpulan data primer dengan metode survei untuk memperoleh opini 
responden. Kuesioner sebagai salah satu instrumen penelitian ilmiah banyak 
dipakai pada penelitian sosial, misalnya penelitian dibidang sumberdaya manusia, 
pemasaran serta penelitian tentang keperilakuan (behavioral research)yang 
menyangkut masalah dibidang akuntansi (behavioral accounting) serta 
keuangan(behavioral finance). Kuesioner dapat didistribusikan kepada responden 
dengan cara: 
1. langsung oleh Peneliti 
2. Dikirim lewat pos 





2.7 Uji Validitas 
 Validitas instrumen dapat dibuktikan dengan beberapa bukti. Bukti-bukti 
tersebut antara lain secara konten, atau dikenal dengan validitas konten atau 
validitas isi, secara konstruk, atau dikenal dengan validitas konstruk, dan secara 
kriteria, atau dikenal dengan validitas kriteria. Validitas yang mempunyai arti 
sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu instrumen pengukur (tes) dalam 
melakukan fungsiukurnya. Konsep validitas tes dapat dibedakan atas tiga macam, 
yaitu validitas isi, validitas konstruk, dan validitas kriteria. Suatu tes dikatakan 
memiliki validitas yang tinggi apabila alat tersebut menjalankan fungsi ukur secara 
tepat atau memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya 
pengukuran tersebut. Artinya hasil ukur dari pengukuran tersebut merupakan 
besaran yang mencerminkan secara tepat fakta atau keadaan sesungguhnya dari apa 
yang diukur menyatakan bahwa validitas tes pada dasarnya menunjuk kepada 
derajat fungsi pengukurnya suatu tes, atau derajat kecermatan ukurnya sesuatu tes. 
Maksudnya adalah seberapa jauh suatu tes mampu mengungkapkan dengan tepat 
ciri atau keadaan yang sesungguhnya dari obyek ukur, akan tergantung dari tingkat 
validitastes yang bersangkutan. Uji validitas menggunakan rumus korelasi sebagai 
berikut(Yusup 2018): 
r =
n(( ∑ XY)-( ∑ X)( ∑ Y)x2







     …(2.1) 
Keterangan : 
r : Koefisien Korelasi produk moment  
∑ X : Jumlah Skor dalam sebaran X  
∑ Y : Jumlah Skor dalam sebaran Y  
∑ X2 : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran X  
∑ Y2 : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran Y  
∑ X Y : Jumlah hasil kali skor X dan Y yang berpasangan  







2.8 Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas berasal dari kata reliability berarti sejauh mana hasil 
suatu pengukuran dapat dipercaya. Suatu hasil pengukuran dapat dipercaya apabila 
dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran pada kelompok subyek yang sama, 
diperoleh hasil pengukuran yang relatif sama, selama aspek yang diukur dalam diri 
subyek memang belum berubah. Konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas alat ukur 
berkaitan erat dengan masalah kekeliruan pengukuran. Kekeliruan pengukuran 
sendiri menunjukkan sejauh mana tidak konsistennya hasil pengukuran yang terjadi 
apabila dilakukan pengukuran ulang terhadap kelompok subyek yang sama. 
Sedangkan konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas hasil ukur berkaitan erat 
dengan kekeliruan dalam pengambilan sampel yang mengacu pada tidak 
konsistennya hasil ukuran apabila pengukuran dilakukan ulang pada kelompok 
yang berbeda. 
Jika kita menggunakan pengetasan sekali maka kesamaan atau kesetaraan 
tes yang digunakan merupakan syarat mutlak yang harus dipenuhi, karena 
kemantapan atau konsistensi tanggapan terhadap butir-butir yang akan diperiksa. 
Adapun perhitungan seara manual sebagai berikut (Yusup 2018): 





]                     ...(2.2) 
Keterangan: 
Rxy = realialibilitas instrument 
K = banyak butir pertanyaan 
∑ σ2b = Jumlah varian butir 
σ2b = total variasi 
 
2.9 Uji Regresi Linier Berganda 
 Uji regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh beberapa 
variabel independen terhadap variabel dependen. Model regresi linier berganda 
adalah sebagai berikut: 





Y : Return on Aset 
α : Konstanta 
β : Koefisien regresi variabel independen 
 
2.10 Uji Simultan (Uji F) 
 Uji simultan digunakan untuk mengevaluasi pengaruh semua variabel bebas 
terhadap variabel terikat (Widarjono,2005). Uji simultan dilakukan secara 
bersamaan dengan analisis varians. Hipotesis uji simultan adalah sebagai berikut: 
H0 : β1= β2=...= Bk =0 (Model sesuai) 
H1 : Bk ≠ 0 
 Perhitungan untuk mendapatkan nilai Fhitung adalah sebagai berikut: 
𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =  
𝑅𝐾𝑅
𝑅𝐾𝐺
        ...(2.4) 
Keterangan 
RKR  : Rataan Kuadrat Regresi 
RKG : Rataan Kuadrat Galat 
 Daerah kritis dalam pengujian hipotesis adalah sebagai berikut: 
𝐻0 𝑑𝑖𝑡𝑜𝑙𝑎𝑘 𝑗𝑖𝑘𝑎 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 >  𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 𝑎𝑡𝑎𝑢 𝑃 −  𝑉𝑎𝑙𝑢𝑒 < α 
 
2.11 Uji Parsial 
 Uji parsial digunakan untuk mengetahui signifikasi parameter yang 
signifikan mempengaruhi variabel respon, dengan menggunakan statistik uji t, 
hipotesis yang digunakan adalah sebagai berikut: 
H0 : Bk = 0 (Koefisien regresi ke- k tidak signifikan) 
H1 : Bk ≠ 0 (koefisien regresi ke-k signifikan) 
 Statistik uji yang digunakan adalah nilai thitung. Perhitungan untuk 
mendapatkan nilai thitung adalah sebagai berikut: 
𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =  
Bk
se(Bk)
        ...(2.5) 
 daerah kritis dalam pengujian adalah sebagai berikut: 





2.12 TOPSIS ( Technique for Oreder Performance by Similarity to Ideal 
Solution) 
 TOPSIS adalah metode dengan kategori multi-criteria decison making 
(MCDM) yaitu teknik pengambilan keputusan dari beberapa pilihan alternatif yang 
ada, khususnya MADC (Multi Attribute Decision Making) (Arifin, 2015). TOPSIS 
menggunakan alternatif yang terpilih harus dekat dengan solusi ideal positif, dan 
memiliki jarak terjauh dengan solusi ideal negatif (Nofriansyah, 2014). Kelebihan 
dalam menggunakan metode TOPSIS adalah sebagai berikut (Nofriansya, 2014) : 
1. Metode yang mudah dipahami dan simple. 
2. Mampu mengukur kinerja relatif. 
 Tahapan dalam menggunakan metode TOPSIS adalah sebagai berikut 
(Nofriansyah, 2014): 
1. Membuat matriks keputusan yang ternormalisasi. 
2. Membuat matriks keputusan ternormalisasi terbobot. 
3. Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif. 
4. Menentukan jarak matriks solusi ideal positif dan negatif. 
5. Menentukan nilai preferensi pada setiap alternatif. 
 Langkah algoritma TOPSIS adalah sebagai berikut: 
1. Menentukan normalisasi matriks keputusan  
 Rumus yang digunakan untuk menentukan normalisasi matriks keputusan 
adalah sebagai berikut: 
 𝑟𝑖𝑗 =  
𝑋𝑖𝑗
√∑ 𝑋𝑖𝑗2
       ...(2.6) 
2. Menentukan bobot ternormalisasi matriks keputusan nilai bobot 
ternormalisasi Yij sebagai berikut: 
 𝑌𝑖𝑗 = 𝑊𝑖 𝑥 𝑅𝑖𝑗       ...(2.7) 
 Dimana : 
 Yij : matrik ternormalisasi terbobot 
 Wi : Vektor bobot 





 A+ =(Y1+, Y2+, ..., Yn+) 
A- =(Y1-,Y2-,...,Yn-)       ...(2.8) 
4. Jarak antara alternatif Ai dengan solusi ideal negatif dirumuskan sebagai 
berikut: 
 Di +=√∑(𝑌𝑖 − 𝑌𝑖𝑗)2       ...(2.9) 
5. Nilai preferensi untuk setiap alternatif 
 Vi = 
𝐷
𝐷+𝐷








3.1 Metodologi Penelitian 
Metodologi penelitian merupakan suatu langkah-langkah yang akan 
dilewati dalam sebuah penelitian dalam mencari solusi terbaik. Berikut langkah-









 a. Wawancara 
 b. Kuesioner
2. Data Sekunder
 a. Profil Perusahaan
 b. Struktur Oraganisasi
Uji Validitas dan reliabilitas




















1. Uji Regresi Linier Berganda
2. Uji Signifikasi Simultan (F)






Gambar 3.2 Flowchart Metodologi Penelitian (Lanjutan) 
 
3.2 Studi Pendahuluan 
 Studi pendahuluan berisikan tentang survei pendahuluan dan studi literatur 
yang menjadi latar belakang penelitian. Pada bagian ini memberikan gambaran 
mengenai topik penelitian yang dilakukan dengan menetapkan tujuan dan manfaat 
yang ingin dicapai dalam sebuah penelitian. Informasi yang didapatkan ketika 
melakukan studi pendahuluan sangat diperlukan dalam menentukan topik yang 
menjadi permasalahan. Studi pendahuluan dilakukan pada Hot Pangsit Nyornyor. 
 
3.3 Studi Literatur 
 Studi literatur merupakan serangkaian kegiatan yang berkenaan dengan 
metode pengumpulan data pustaka, membaca dan mencatat, serta pengelolaan 
bahan penelitian. Studi literatur didapatkan dengan mengumpulkan sejumlah buku-
buku dan jurnal yang berhubungan dengan masalah penelitian seperti Pemasaran, 
Manajemen Strategi, dan Metode TOPSIS. Dengan adanya studi literatur yang 
jelas, maka dapat mempermudah dalam memecahkan permasalahan yang ada. 
 
3.4 Identifikasi Masalah 
 Identifikasi masalah perlu dilakukan dalam penelitian untuk mengetahui 




bertujuan supaya penelitian dapat lebih fokus dan terarah dalam proses 
pengerjaannya. Identifikasi masalah dirumuskan bersesuaian sebagaimana latar 
belakang masalah, berdasarkan fakta dan data riil yang ada di lapangan. Identifikasi 
masalah dilakukan untuk dapat mengetahui apakah permasalahan yang diperoleh 
dapat diangkat dan dibahas melalui penelitian yang dilakukan, sehingga 
permasalahan tersebut dapat diselesaikan dengan baik.  
Identifikasi masalah didapatkan dari survei yang telah dilakukan, dan 
diperoleh permasalahan mengenai menurunnya pendapatan Hot Pangsit Nyornyor  
dikarenakan kurangnya pengetahuan pemilik usaha tentang strategi pemasaran 
yang baik. Selain itu tidak adanya inovasi yang dibuat oleh pemilik usaha sehingga 
membuat Hot Pangsit Nyornyor tutup untuk sementara waktu. 
 
3.5 Rumusan Masalah 
 Rumusan masalah merupakan usaha untuk menyatakan secara tersurat suatu 
penjabaran dari identifikasi masalah. Perumusan masalah didapatkan dari 
identifikasi masalah yang telah ditentukan sehingga dapat memfokuskan terhadap 
titik permasalahan. Dengan adanya perumusan masalah maka masalah yang akan 
diidentifikasi dapat diteliti dengan baik. 
 
3.6 Tujuan Penelitian 
 Menetapkan tujuan penelitian sangat diperlukan untuk menjawab 
permasalahan yang ada. Penetapan tujuan ini dilakukan agar penelitian terfokus pada 
tujuan yang diinginkan. Tujuan penelitian merupakan target yang ingin dicapai 
dalam upaya menjawab rumusan masalah yang sedang diteliti. Penetapan tujuan 
didapatkan agar penelitian lebih terfokus kepada tujuan yang ingin capai. 
 
3.7 Pengumpulan Data 
 Pengumpulan data ialah data yang diperoleh dari pengamatan dari kondisi 
riil yang dikumpulkan. Sebuah penelitian biasanya sudah memiliki dugaan 
berdasarkan teori yang digunakan. Dugaan ini biasa dikenal dengan hipotesis. 




pengumpulan data untuk diteliti secara mendalam. Pengumpulan data diperoleh 
dari hasil pengamatan dan wawancara langsung dengan pihak terkait yang berada 
di usaha Hot Pangsit Nyornyor. Proses pengumpulan data dibagi menjadi dua 
metode yaitu sebagai berikut: 
1. Data Primer 
Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung dari sumber aslinya 
yang berupa wawancara, observasi dari peneliti ke tempat penelitian. Adapun 
data primer diperoleh dari: 
a. Hasil Wawancara Kuesioner 
Kuesioner berisikan tentang pertanyaan atau pernyataan dengan jawaban 
dengan hak menjawab sepenuhnya diberikan kepada konsumen. Berikut 
ini indikator yang digunakan pada kuesioner. 
Nilai bobot dari setiap kriteria ditentukan dengan skala angka 1–5 
berdasarkan tingkat kepentingan kriteria yang ada.  
Sangat Setuju (SS)   = 5  
Setuju (S)    = 4  
Cukup Setuju (CS)   = 3  
Tidak Setuju (TS)   = 2  
Sangat Tidak Setuju (TS)  = 1  
Tabel 3.1 Kuesioner 
No. Pernyataan untuk variabel Produk (X1) SS S CS TS STS 
1 Produk Berkualitas      
2 Hot Pangsit Nyornyor memiliki rasa enak      
3 Hot Pangsit Nyornyor memiliki rasa pedas yang 
sesuai 
     
4 Kemasan Hot Pangsit Nyornyor menarik      
5 Hot Pangsit Nyornyor memiliki porsi yang 
banyak 
     
6 Hot Pangsit Nyornyor selalu ada      




8 Hot Pangsit Nyornyor tahan lama      
9 Kemasan Hot Pangsit Nyornyor ramah 
lingkungan 
     
No. Pernyataan untuk variabel Harga (X2) SS S CS TS STS 
1 Harga Hot Pangsit Nyornyor terjangkau      
2 Harga Hot Pangsit Nyornyor sesuai dengan 
konsumen 
     
3 Hot Pangsit Nyornyor memberikan potongan 
harga 
     
4 Harga Hot Pangsit Nyornyor bersaing      
5 Hot Pangsit Nyornyor menyediakan promo pada 
hari jumat 
     
No. Pernyataan pada variabel Promosi (X3) SS S CS TS STS 
1 Iklan Hot Pangsit Nyornyor sangar inovatif      
2 Hot Pangsit Nyornyor menggunakan alat bantu 
promosi yang menarik 
     
3 Promosi Hot Pangsit Nyornyor menggunakan 
media cetak 
     
4 Promo Hot Pangsit Nyornyor sesuai dengan 
produk 
     
5 Hot Pangsit Nyornyor juga menyebarkan brosur      
6 Informasi Hot Pangsit Nyornyor menarik      
7 Memiliki promo khusus      
8 Melibatkan pihak ketiga dalam promosi Hot 
Pangsit Nyornyor 
     
9 Hot Pangsit Nyornyor mengadakan promosi give 
away 
     
No. Pernyataan untuk variabel Lokasi (X4) SS S CS TS STS 
1 Hot Pangsit Nyornyor mudah dijangkau      




3 Memiliki akses lokasi yang baik      
4 Dekat dengan fasilitas umum      
5 Lalu lintas di Hot Pangsit Nyornyor tertib dan 
ramai 
     
No. Pernyataan untuk variabel loyalitas pelanggan 
(Y) 
SS S CS TS STS 
1 Saya selalu membeli produk Hot Pangsit 
Nyornyor jika ingin makanan pedas 
     
2 Dimasa mendatang saya akan membeli produk 
Hot pangsit Nyornyor 
     
3 Saya akan membeli Hot Pangsit Nyonyor 
meskipun mengalami kenaikan harga 
     
4 Saya menyukai pelayanan Hot Pangsit Nyornyor      
5 Saya selalu menggunakan pelayanan yang 
diberikan Hot Pangsit Nyornyor 
     
6 Saya sering berbagi informasi kepada konsumen 
lain tentang Hot Pangsit Nyornyor 
     
7 Saya selalu menyarankan Hot Pangsit Nyornyor 
kepada konsumen lain 
     
8 Saya selalu memberikan masukan kepada Hot 
Pangsit Nyornyor 
     
(Sumber : Pengumpulan Data, 2020) 
2.Data Sekunder 
Data sekunder yaitu data yang didapatkan dari sumber data penelitian yang 
diperoleh melalui media perantara atau secara tidak langsung yang berupa catatan, 
bukti yang telah ada, atau arsip baik yang dipublikasikan maupun yang tidak 
dipublikasikan secara umum. Data sekunder pada penelitian ini yaitu profil Hot 







3.8 Uji Validitas dan Reliabilitas  
 Uji validitas dilakukan untuk menentukan valid atau tidaknya data yang 
diperoleh untuk mengetahui ketepatan jawaban responden, sedangkan uji 
reliabilitas dilakukan untuk menentukan reliabel atau tidak dari data yang diperoleh. 
Apabila dalam melakukan perhitungan uji validitas dan uji reliabilitas di dapatkan 
hasil yang tidak valid dan tidak reliabel maka dilakukan pengulangan langkah dari 
penyebaran kuesioner tertutup dengan tujuan perhitungan uji validitas dan uji 
reliabilitas didapatkan hasil yang valid dan reliabel. 
 
3.9 Pengolahan Data 
 Pengolahan Data yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Menentukan Faktor yang berpengaruh terhadap strategi pemasaran Hot 
Pangsit Nyornyor. 
2. Langkah-langkah menggunakan Metode TOPSIS adalah sebagai berikut: 
a. Membuat matriks keputusan ternormalisasi 
b. Membuat matriks keputusan yang ternormalisasi terbobot 
c. Menemukan matriks solusi ideal positif dan matriks solusi ideal negatif 
d. Menentukan selisih antara nilai setiap alternatif matriks ideal positif dan 
matriks ideal negatif. 
e. Memilih nilai preferensi untuk setiap alternatif 
 
3.10 Analisa 
 Setelah melakukan pengolahan data maka selanjutnya hasil dari data yang 
sudah diolah tersebut dianalisa sehingga didapat data yang kemudian dapat 
digunakan sebagai dalam penyimpulan akhir permasalahan. 
 
3.11 Kesimpulan dan Saran 
 Tahapan akhir dari penelitian ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan 
berisikan jawaban dari tujuan dilakukannya penelitian, dan saran berisikan 










 Kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil pengolahan data, faktor- faktor yang mempengaruhi Hot Pangsit 
Nyornyor dalam meningkatkan loyalitas pelanggan adalah harga, tempat, dan 
promosi. 
2. Strategi yang harus dilakukan oleh Hot Pangsit Nyornyor dalam meningkatkan 
loyalitas pelanggan adalah pemilik hot pangsit nyornyor dapat memberikan 
penawaran harga berupa memberikan diskon sebesar Rp 2.000,- dan memberikan 
bonus 1 Pcs Hot pangsit nyornyor pada setiap pembelian 5 Pcs Hot pangsit nyornyor. 
Kedua alternatif tersebut didapatkan dari perhitungan harga pokok produk (HPP). 
Dari kedua alternatif tersebut pemilik hot pangsit nyornyor tidak mengalami 
kerugian, karena alternatif tersebut dapat memberikan keuntungan kepada pemilik 
hot pangsit nyornyor. Selain itu adanya penawaran harga yang diberikan dapat 
menambah loyalitas pelanggan. 
 
6.2 Saran 
 Adapun saran yang dapat diberikan oleh penulis adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Penulis 
 Diharapkan dari hasil penelitian ini dapat bermanfaat sebagai pengembangan dalam 
bidang manajemen pemasaran. 
2. Bagi Usaha Hot Pangsit Nyornyor 
 Dengan adanya penelitian ini diharapkan usaha Hot Pangsit Nyornyor dapat 
mengaplikasikan hasil penelitian ini dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. 
3. Bagi Penelitian Selanjutnya 
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